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 Abstrakt 
Tématem předložené bakalářské práce je ,,Optimální model elektronického obchodu“ a 
jeho návrh. V práci uvádím postupný vznik a historii internetu. Dále se zabývám 
postupem a průběhem elektronického obchodování, jeho výhodami a nevýhodami a 
přikládám grafy s informacemi o něm. V práci také řeším ekonomické aspekty 
elektronického obchodování a porovnávám elektronický obchod s klasickým obchodem. 
 
V závěru práce navrhuji optimální uspořádání e-obchodu, tedy popíšu, co by měl 
optimální elektronický obchod mít a jak by měl vypadat. Přikládám popis konkrétních 
stránek, mnou vybraných jako optimálních pro elektronický obchod.  
 
Abstract 
The topic of my bachelor thesis is ,,The optimal model of e-commerce“ and its project. 
In my work I write about history and conception of internet step by step. Next I put 
mind to process and  development of e-commerce, its advantages and disadvantages and 
also I add some graphs with information about. I also solve an economical aspects of e-
commerce and I compare e-commerce with ordinary shop. 
 
At the end of my work I propose optimal e-commerce, that´s mean describe, what it 
should have and how it should look. And I also add describtion of real pages, choosen 
by me as an optimal for e-commerce.  
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1. Úvod 
 
V současnosti se s elektronickým nakupováním setkáváme téměř každý den. 
Upoutávky, reklamy a adresy webových stránek vidíme na každém kroku. Pokud si 
zadáme jakýkoliv název zboží na kterémkoliv internetovém vyhledávači, objeví se 
nekonečná řada stránek s nabídkou žádaného zboží. Je zřejmé, že firma, která dnes 
nemá svou ,,webovku“, je v podstatě neznámá a jen těžko bude rozšiřovat okruh 
zákazníků a své obchodní aktivity. Spíše právě naopak. Elektronický obchod 
samozřejmě přináší množství výhod. Například nepřetržitou otevírací dobu, nakupování 
za jakéhokoliv počasí z tepla domova, cenová výhodnost aj. ale také přináší některé 
nevýhody, např. obtížnější výběr zboží (nelze jej osahat a fotografie mnohdy klamou) a 
s tím i spojená případná obtížně řešitelná reklamace. Proto mnoho lidí, většinou starší 
generace, stále volí tradiční způsob nákupu v kamenných obchodech. 
 
Ale pro člověka jako jsem já, ženu, která je s malým dítětem na mateřské dovolené a 
jakékoliv plánování nákupů či obíhání obchodů je téměř nemožné, je elektronický 
obchod velkou výhodou. 
 
Proto bych svoji práci chtěla zaměřit právě tímto směrem. Chtěla bych navrhnout 
optimální model internetového obchodování právě pro skupinu lidí, kterou tvoří matky 
na mateřské dovolené. Z tohoto důvodu se také zaměřím na internetové obchodování se 
sortimentem pro malé děti.  
 
 
 
 
 
 
11 
   2. Systémové vymezení problému 
 
Ve své práci jsem se rozhodla řešit problematiku internetového obchodování se 
zaměřením na vytvoření optimálního modelu internetového obchodu. V první části 
práce, která bude teoretická, se soustředím nejdříve na vývoj přenosu informací obecně. 
Přenos informací v současné době vrcholí celosvětovým rozvojem internetu, budu se 
proto zabývat jeho historickým vývojem a použitím ve světovém měřítku i v ČR. Právě 
internet a jeho rozvoj je výlučným předpokladem pro způsob obchodování, kterým se 
budu zabývat ve své práci. Budu také řešit další aspekty internetového obchodování, 
jako je bezpečnost a důvěryhodnost internetu. Před navržením vlastního optimálního 
modelu se budu také zabývat dosavadními formami internetového obchodování, 
způsobu komunikace se zákazníkem, placení a dodávky zboží do rukou zákazníka. 
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   3. Cíl práce  
 
Cílem mé bakalářské práce je vytvoření optimálního modelu elektronického 
obchodování s dětským zbožím. Výstupem mé práce pak bude vytvoření modelu 
internetového obchodu. 
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   4. Přehled informačních zdrojů světa 
 
Velmi důležitým faktorem, který slouží jako podklad k vypracování jakékoliv práce, ale 
také ke kvalitnímu fungování organizace, podniku, firmy nebo i internetového prodejce, 
jsou informace, které máme k dispozici. Bez relevantních informací se nikdo nemůže stát 
významným konkurentem. Je proto nutné najít si vhodné informační zdroje, dobře s nimi 
pracovat a správně se v nich orientovat.  
 
Informace můžeme získat z nejrozmanitějších zdrojů. Lze je rozdělit do těchto 
oblastí:  
 
Ø Monografie   
Ø Články z novin, časopisů a internetu  
Ø Sborníky a zápisy z konferencí domácích i mezinárodních 
Ø Diplomové, bakalářské a doktorandské práce z vysokých škol, podklady 
k přednáškám a skripta  
Ø Zákony a sbírky zákonů  
Ø Jiné dostupné zdroje informací  
 
Překlenujícím zdrojem informací jsou knihovny, kde můžeme najít odkazy na většinu výše 
uvedených zdrojů, případně zdroje samotné. V současné době však jejich místo začíná 
zaplňovat internet. Díky němu můžeme informace získat velkou rychlostí z jednoho místa. 
Některé informace jsou dostupné volně, jiné je možno získat za poplatek. S internetovými 
informačními zdroji je třeba nakládat opatrně, mnohé informace uveřejněné na 
internetových stránkách nemusí mít skutečnou hodnotu. Zákony jsou k dispozici zcela 
volně, pokud je nelze získat jinak, jsou k dispozici ve sbírce zákonů, kterou odebírá každá 
větší organizace. 
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   5. Použité metody řešení problému 
 
Základem řešení zvoleného problému je získání dostatečných teoretických základů 
studiem pramenů  a  analýza současného stavu internetového obchodování v ČR a ve 
světě. Studiem vhodné literatury a internetových zdrojů získám hlubší znalosti a větší 
přehled o současné situaci. V přípravě se také budu zabývat stavem stávajících 
internetových stránek zaměřených na internetové obchodování. Po vyhodnocení situace 
navrhnu optimální model internetového obchodu se zaměřením na dětské zboží. Zde 
půjde o vyloženě praktickou činnost. Sama jsem účastnicí internetového obchodování. 
Vím, jaké pohnutky mne vedou k nakupování na internetu, co se mi při obchodování 
líbí a co ne, kde cítím jistotu a kde mám obavy. Půjde tedy do značné míry o využití 
empirických zkušeností a jejich transformace do konkrétního modelu elektronického 
obchodu s dětským zbožím. Završením mé práce bude návrh konkrétních kroků, které 
vedou k založení podnikatelské činnosti v oboru prodeje zboží pomocí internetu. Pro 
zhodnocení svého návrhu použiji závěrem SWOT analýzu, která posoudí oprávněnost 
další optimalizace webových stránek e-obchodu a jejich rozvoje. 
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   6. Současný stav řešené problematiky  
 
Žijeme v době bouřlivého rozvoje internetu po celém světě. Stejně tak i v době stejně 
bouřlivého rozvoje internetového obchodování. Na internetové síti lze najít tisíce 
konkrétních stránek obchodu s různým zbožím. Internetové obchodování se pozvolna 
dostává do podvědomí lidí a objemy obchodů stále rostou. Je zajímavé a poučné, že se 
internetové obchodování nezpomaluje ani v současné hospodářsky obtížné době. Tuto 
problematiku tedy řeší v současné době teoreticky i prakticky tisíce lidí na celém světě. 
Přemýšlejí o tom, jak získat pro tento druh nákupu více lidí, snaží se získat informace o 
lidském chování a zahrnout zákazníky reklamou, která by je k internetovému 
nakupování přiměla. Přesto existuje ještě mnoho bariér, které lidi od internetu odrazují, 
někdy se proto internetového obchodu bojí. Překonání těchto bariér je cestou k dalšímu 
úspěchu prodeje přes internet, proto je třeba tyto bariéry najít, analyzovat a pokusit se je 
překonat. To je cesta k úspěchu internetového obchodu. Že k překonání těchto bariér 
v blízké budoucnost dojde je zřejmé a důkazem toho může být stále se zrychlující 
rozvoj šíření informací a informačních technologií, jak o tom vypovídá velmi zhuštěný 
přehled rozvoje přenosu informací v několika posledních stoletích, který předkládám 
v následující podkapitole. Tento přehled uvádím ve své práci ze zcela zřejmého důvodu. 
Nebýt tohoto bouřlivého vývoje přenosu informací a informačních technologií 
především v posledních letech, s vysokou pravděpodobností bych dnes nemohla psát 
práci na téma elektronické obchodování, protože by to byl pro lidstvo zcela prázdný a 
neznámý pojem. 
 
6.1. Historie přenosu informací 
 
Jakákoliv forma života na zemi nemůže existovat bez přenosu informací. Samotná 
existence života je založena minimálně na přenosu genetické informace, bez které by se 
živé organismy nemohly množit a rozvíjet. I ty nejprimitivnější formy života na Zemi 
reagují na informace typu „světlo-tma“ nebo na změnu kyselosti či zásaditosti prostředí. 
Schopnost přijímat a vyhodnotit informace byla také důležitá u vývoje živočišných i 
rostlinných forem na Zemi. Zvířata i rostliny se přizpůsobovaly dlouhodobě přijímané 
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informaci o výrazných změnách teplot a dokázaly se postupně adaptovat na konkrétní 
podmínky.  
 
Vyšší forma informace se objevuje mezi živočichy. Informace si předávají jak jedinci 
stejného živočišného druhu, také však reagují  jedinci různých druhů na sebe navzájem. 
Organizace lovu ve smečce je založena na dokonalém přenosu informace mezi 
jednotlivými členy a vede k získání úlovku. Stejně tak ale řev šelmy v pralese je 
varováním pro mnoho živočišných druhů a je informací, která vede k rychlému útěku.  
 
Význam přenosu informace – především správné informace – roste především 
s vývojem člověka. Zatímco v prvobytně pospolných společnostech stačila kvalita 
informace na úrovni zvířecí smečky, v pozdějším vývoji nároky na kvalitu a rychlost 
přenesení informace (co nejdelší vzdálenost v co nejkratším čase) prudce narůstaly.  
 
V určité chvíli již nestačila výměna informace či sdělení mezi členy tlupy, kmene, 
obyvatel jedné vesnice. Bylo nutné informace šířit na větší vzdálenosti. Po dlouhá 
tisíciletí ale neměl člověk k dispozici jiný sdělovací prostředek nežli vlastní vrozené 
schopnosti. Řeč, mimiku, posunky a sílu vlastního těla. Aby mohlo sdělení nastat, bylo 
třeba rychle se pohybujícího jedince – chodce nebo běžce, který sdělení přenesl na 
potřebné místo a tam informaci přenesl dalšímu jedinci nebo skupině příjemců. 
 
V poměrně ranném stádiu vývoje přišli lidé na to, že je možné informace šířit i na větší 
vzdálenosti za pomoci poměrně jednoduchých „sdělovacích prostředků“ , které jsou 
založeny na zvuku a zrakovém vjemu. Zjistili, že informaci lze sdělit i tak, že člověk 
zůstane na místě a místo něj letí informace. Od afrických kmenů známe bubnový 
„internet“ a od amerických indiánských kmenů kouřové signály. Tomuto způsobu šíření 
informací sice chybí základ v dnes úžasně rozvinutých přenosových technologiích, 
nicméně princip je stejný. Někdo zakóduje sdělení do jiné formy při přenosu a na 
vzdáleném místě jej opět někdo rozluští a přeloží do srozumitelného jazyka. K tomuto 
způsobu lze přidat i další formy, které se doplňují či prolínají. Přenos pomocí zvířat – 
holubí poštu, jezdce na koních s ústními či písemnými zprávami, ale později také 
signalizaci pomocí obřích ramen na stavbách, ze kterých bylo na sebe navzájem vidět. 
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Tento přenos zpráv byl pravděpodobně nejrychlejší a nejkvalitnější. Problém byl v tom, 
že selhával ve chvílích špatné viditelnosti.  
 
Tyto způsoby se s vývojem lidstva a zvýšením hustoty osídlení modifikovaly, ale 
dlouhá léta zůstávaly v principu stejné. A tak Evropu a přilehlé civilizované oblasti 
křižovali jezdci na koních či kočáry a dostavníky, kteří převáželi informace cíleně 
později i v písemné podobě, ale šířili je i neplánovaně ústním podáním. Později vznikla 
pošta, která přinesla masové rozšíření komunikace písemnou formou a její kvalitu 
relativně spolehlivým přenosem. Ta pak byla posílena vynálezy dopravních prostředků, 
především vlaku, lodí poháněných vlastním pohonem,  později i automobilu.  
 
Vzdálenosti se zkracovaly, ale  pořád trval přenos informace velmi dlouho. Zvláště  
v souvislosti se vznikem kolonií s osídlením Ameriky a dalších kontinentů se potřeba 
kvalitního a rychlého šíření informací zvyšovala. Zprávy mezi kontinenty však putovaly 
několik týdnů i měsíců, pouze v případě, pokud dopravní prostředek v pořádku dorazil. 
Dopravní prostředky se postupně zrychlovaly, doručení zpráv bylo spolehlivější, stále 
ale chyběla větší rychlost, přenosy zpráv trvaly stále týdny či dny, v nejlepším případě 
hodiny.  
 
Zlom nastal s vynálezem telegrafu, zvláště pak v jeho bezdrátové podobě. Byla to 
obrovská změna v kvalitě i rychlosti šíření informací. Přenos se zkrátil náhle z týdnů a 
dnů na minuty a vteřiny. Příjemce informací navíc čekal v určitém místě, informačním 
„uzlu“ , například v redakci novin a okamžitě transformoval zprávu do písemné podoby 
a vlastní distribuční sítí rozesílal na další místa , na kterých si zprávu někdo přečetl a 
šířil ji ústním podáním dále. Je podobnost se současným internetem úplně náhodná? 
Myslím si, že ne. 
 
Ve chvíli, kdy Marconi vynalezl bezdrátovou telegrafii, dostaly věci rychlý spád. Bylo 
otázkou krátkého času, kdy se přenášený zvukový signál založený na systému 
Morseovy abecedy, změní na přenos mluveného slova či jakéhokoliv jiného zvuku. 
Vznikl rozhlas, který opět významně zrychlil a zkvalitnil přenos informace. Přinesl 
přímý přenos, do té doby něco nevídaného. Lidé mohli být „přítomni“ události, které se 
18 
odehrávala stovky či tisíce kilometrů daleko, mohli slyšet každé slovo i každý jiný 
zvuk.  
 
Přenos obrazu na sebe nenechal dlouho čekat. Lidé už si nemuseli vytvářet vlastní obraz 
děje na základě mluveného slova. Mohli si dopřát i vizuální vjem z přenášené události. 
Zdálo se, že to je vrchol možností v přenosu informací a že nás již nic dalšího nemůže 
překvapit. 
 
Ale již v době rozvoje informací prostřednictvím rozhlasu a televize se pracovalo na 
nejdokonalejším informačním systému, který by dokázal propojit „všechny se všemi“ 
prostřednictvím jediné světové sítě, kterou by se pohybovaly všechny informace, na 
INTERNETU. 
 
6.2. Historie internetu 
 
Velké množství významných objevů celé historie má jedno společné. Byly vynalezeny 
v souvislosti s válečnými potřebami, případně byly pro válečné účely významně 
zdokonaleny a jejich použití tak dostalo nové rozměry. Nejinak tomu bylo i u internetu.  
 
V prvních desetiletích po 2. světové válce byl svět výrazně ideologicky rozdělen, 
lidstvu hrozila jaderná válka a bojovalo se také o ovládnutí vesmíru. Poté, co bývalý 
Sovětský svaz vypustil na oběžnou dráhu první umělou družici Sputnik, založila 
americká vláda „Advanced Research Project Agency, zkráceně ARPA., agenturu, která 
měla za úkol se zabývat zvláštním výzkumem. Od vlády dostala obtížné zadání. Zajistit 
systém komunikace v USA po případném jaderném úderu tak, aby spojoval jednotlivá 
města, státy, vojenské základny a zajistil tak základní komunikaci a velení. Systém 
musel fungovat i přesto, že by v případě války byly některé jeho části zcela zničeny.  
 
Jak takový úkol zajistit? Do té doby byla u jakéhokoliv řídícího systému představa 
jedné centrály a na ni napojených podřízených jednotek. Ale potom by stačilo zasáhnout 
centrum a celý komunikační systém by se zhroutil. 
Řešení proto muselo byt založeno na dvou základních principech: 
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- síť nebude mít žádné centrální pracoviště 
- bude fungovat i v případě, že některé její části budou totálně zničeny 
 
Proto byla síť od počátku budována  tak, aby všechny její uzly měly pokud možno 
rovnocenné postavení a mohly navzájem přebírat své funkce. Data budou přenášena ve 
formě vhodně velkých částí schopných přenosu (paketů) na principu běžné pošty, ale 
elektronickou cestou, a budou moci putovat k cíli různými trasami 
 
První zavedení takové sítě proběhlo ve Velké Británii a USA na přelomu 60.a 70. let 
dvacátého století. Prvními  uzly ARPANETu byly tehdejší obří počítače na 
univerzitách. 
 
 V roce 1971 měl ARPANET 15 uzlů, o rok později již 37 uzlů a v roce 1973 překročil 
hranice USA, připojily se první uzly v Norsku a Velké Británii. 
 
Již v tomto ranném stadiu předchůdce internetu rozhodli uživatelé o převážné části jeho 
využití. Namísto „počítání na dálku“ jej využívali čím dál tím více k výměně 
zkušeností, posílání vzkazů a vytvořili z něj především alternativní „poštovní úřad“, 
tedy využití k výměně a doručování informací nejrychlejším možným způsobem, a to i 
navzdory tvůrcům sítě, kteří měli poněkud jiné představy. 
 
ARPANET se dále prudce vyvíjel, vylepšovaly se způsoby, kvalita a spolehlivost 
přenosu. Důležitým okamžikem bylo oddělení od vojenského výzkumu a využití pro 
výslovně civilní účely, což se stalo v roce 1983. Na ARPANET se nabalovaly postupně 
další a další sítě a začala vznikat skutečná síť sítí – Internet. 
 
V roce 1980 přišel švýcarský institut CERN pro jaderný výzkum s hypertextovým 
odkazem, v roce 1989 již měl CERN největší internetový server v Evropě. V roce 1990 
spatřil světlo světa první prototyp WWW serveru s názvem http. A v roce 1991 vznikly 
první webové stránky. 
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Jak rostl počet uživatelů internetu na konci tisíciletí 
 
V roce 1984 bylo k internetu připojeno pouhých 1000 počítačů. 
V roce 1992 byl k internetu připojeno 1 000 000 počítačů. 
V roce 1995 je na světě asi 20 milionů počítačů. 
V roce 2000 kolem 300 milionů pracovišť. 
 
Nastala doba, která změnila svět díky způsobu množství předávaných informací, doba 
internetová. Nemusíme hledat vývěsky a nástěnky, nemusíme chodit na poštu, 
nepotřebujeme rozhlas, televizi ani hudební přehrávače. Vše je ukryto v jedné malé 
skříňce s názvem PC, kde však význam druhé části slova byl dávno překročen a již 
zdaleka nejde o „computer“.  
 
A co víc, nemusíme již chodit pro každou věc do obchodu, můžeme vše vyřídit 
z pohodlí a tepla domova.[6] 
 
6.3. Historie internetu v ČR  
 
Československo, jehož součástí byla do r. 1993 i Česká republika, nemělo jako 
komunistická země přístup k nejvyspělejším světovým technologiím. Přesto se i zde 
objevily první pokusy o vytvoření sítě již v roce 1989. Vznikla amatérská síť Fido NET 
a v roce 1990 EUNet. 
 
Slavnostní připojení k internetu však proběhlo 13. února 1992. V ten den byl také 
položen základ k jeho budoucímu masovému využití, i když k němu vedla ještě dlouhá, 
mnoho let trvající cesta. 
 
Na sklonku roku 1993 se objevili první zájemci o komerční využití internetu. Proto 
začal CESNET, do té doby nekomerční poskytovatel internetu, uvažovat již v roce 1994 
o jeho komerčním využití. Ceny připojení, stejně jako ceny technického vybavení 
terminálu však byly v té době neúměrně vysoké, což bránilo dalšímu rozvoji internetu. 
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V následujících letech si nejdříve firmy a potom i jednotlivci „osahávali“ internet i 
využití IT. Velkou roli v té době sehrály školy, protože žáci a studenti přistupovali 
k této novince bez respektu a velmi brzy tyto technologie ovládli. Práce s PC a na 
internetu se pro ně stávala samozřejmostí, kterou očekávali i při příchodu do 
praktického života.  
 
Zlom v cenové politice nastal v roce 1998, kdy se tehdejší Telecom snažil zvýšit ceny 
za tehdy jediné dostupné telefonické připojení a teprve po protestech zavedl speciální 
tarif Internet 99.  
 
 
Graf č.1.-Počet uživatelů internetu v ČR v letech 2003-2007 vyjádřený v procentech[16] 
Zdroj: - Internet Monitor – Media Projekt, SKMO, GfK Praha a Median 
 
 
 
Dnes působí na trhu již značné množství poskytovatelů a internet se stal běžně 
dostupnou záležitostí a vybavením domácnosti stejně jako kdysi postupně 
radiopřijímač, televize či různé druhy přehrávačů hudby. Za několik let již nikdo 
nebude věřit, že internet kdysi neexistoval a někdo neměl doma počítač s příslušným 
vybavením.[6] 
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   7. Analýza problému 
 
Současné informační technologie vykazují vysoký stupeň vyspělosti a jejich úroveň se 
stále zvyšuje obrovskou rychlostí. Díky tomu se prosazují způsoby toku informací, o 
kterých se ještě před několika desetiletími snilo jen několika zasvěceným lidem na 
planetě. V současnosti prožíváme přelomové období, ve kterém razantně ustupuje 
komunikace a informovanost za pomoci klasického prostředku, který nás provázel po 
staletí – papíru. Stejně jako již nějakou dobu mizí papírové peníze, stejným způsobem 
mizí papír dopisní. Stejně jako platba bankovkou je nahrazována protažením karty 
čtečkou s tím, že všechno ostatní za nás zařídí software a hardware umístěný na mnoha 
místech různých institucí (většinou nevíme kde a  ani nás to nezajímá), budeme 
v dohledné době komunikovat  způsobem, který je pro mnohé lidi nepochopitelný, ale 
neodvratný. 
 Je třeba ale vzít v úvahu jeden důležitý aspekt. Stále se prohlubuje mezera mezi těmi, 
kteří IT ovládají dokonale a těmi, kteří je dosud neovládají vůbec a nebo jen v základní 
uživatelské podobě. Díky tomu existuje množství bariér, které je třeba vzít v úvahu při 
elektronické komunikaci a také, což je důležité pro moji práci, při internetovém 
obchodování, což není nic jiného než jeden ze způsobů elektronické komunikace.  
 
7.1. Druhy bariér 
 
Věk 
 
Věk člověka hraje v přístupu k internetu vysoce důležitou roli. Nesrovnatelně lépe je 
orientována mladší generace. Mezi současnými šesti – dvacetiletými jen stěží najdete 
někoho, kdo by se bál sednout k počítači a pracovat lépe či hůře s internetem. Naopak 
mezi obyvateli nad 60 let bude takových vysoké procento. I když probíhají různé kurzy 
pro seniory a velká část dospělé populace byla nucena se naučit ovládat internet jako 
nedílnou součást svého pracovního procesu, je někdy až překvapující, že mnoho lidí 
klávesnice propojená s obrazovkou neříká vůbec nic a nejsou schopni jakékoliv 
samostatné akce. 
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Graf č.2.-Uživatelé internetu v ČR podle věku. [16] 
Zdroj: - Internet Monitor-Media Projekt, SKMO GfK Praha a Median 
 
Důležité pro budoucnost internetového obchodování je fakt, že posunem stromu života 
každým rokem roste počet ročníků, které internet ovládají. Za deset let to již bude 
obrovská změna a pak ještě několik desítek let se bude struktura obyvatel měnit ve 
prospěch těch, kteří internet ovládají. To je důležitá zpráva pro budoucnost 
internetového obchodování. 
 
Technická nezpůsobilost 
 
Do značné míry souvisí s předchozí kapitolou. Ale přece schopnost či neschopnost 
ovládat internet u některých lidí prochází napříč věkovými skupinami. Je ale 
pravděpodobné, že procento lidí v populaci, kteří by nezvládali základní úkony na 
počítači, bude postupně ubývat adekvátně tomu, jak se počítač stává běžnou dětskou 
hračkou, kterou ovládají mnohdy již děti v předškolním věku. Nezdá se tedy, že by 
obava některý jednotlivců z technických vymožeností jakkoli ohrožovala vývoj 
internetového obchodování. 
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Graf č.3. – Uživatelé internetu: Srovnání mužů a žen na síti v letech 2002-2006 v procentech[16] 
Zdroj: - Internet Monitor-Media Projekt, SKMO, GfK Praha a Median 
 
Strach z neznámého 
 
Tento problém se bude zcela jistě nějakou dobu vyskytovat u starších lidí. Vzpomínám 
si dobře, jak moje babička nedokázala nikdy pochopit, co to je e-mailová schránka a jak 
se může vejít do toho malého počítače, kudy se tam ty dopisy dostávají a jakým 
způsobem se odtamtud vytahují. Po snaze o vysvětlení mávla rukou, zakroutila hlavou a 
raději s tou podivnou skříňkou nechtěla nic mít. I tento problém vymizí postupně se 
zvyšující se počítačovou gramotností všech generací, i těch,  pro které je prostě 
schránka ta poštovní na dopisy a těžko budou chápat něco jiného.  
 
Důvěra 
 
Podle mého názoru je důvěra nakupujícího přes internet a důvěryhodnost prodejce na 
internetu rozhodujícím bodem rozvoje internetového obchodování. Zatímco tři 
předchozí bariéry se budou odstraňovat samy s postupujícím časem, může tomu být u 
důvěryhodnosti zcela opačně. Každý den můžeme číst o úspěšných akcích počítačových 
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pirátů, velmi často čteme o zneužití platebních karet. A to je samozřejmě problém úzce 
související, protože platba kartou je jedním z rozhodujících způsobů platby přes 
internetu. Jak je ale možné tuto věc vyřešit, jak zabránit tomu, aby se důvěra nezměnila 
v nedůvěru? Jak zařídit, abychom při zadávání požadovaných údajů z kreditní karty 
neměli to nepříjemné mrazení v zádech, že již zítra ráno nebudeme mít ani zboží, ani 
peníze na kartě? 
 
 
Graf č.4 – počet uskutečněných nákupů přes internet vyjádřených v procentech v roce 2006[16] 
Zdroj: - Online Shopping 
 
Důvěra uživatelů internetu a tedy i zákazníků e-obchodu a její upevnění je podle 
mého názoru jednou z  klíčových otázek rozvoje používání elektronické 
komunikace tam, kde na ni navazuje platba, proto ji v následujících řádcích 
rozvedu ještě o něco více. Budu se věnovat snahám o normování tohoto lidského 
postoje ve vztahu k e-obchodu. 
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7.2. Známka důvěry 
 
Pokud chceme bez problémů nakupovat přes internet, měli bychom na stránkách 
internetových prodejen hledat tzv. známku důvěry. Jedná se o potvrzení, že námi 
vybraný obchod splňuje podmínky pro prodej přes internet a respektuje práva 
spotřebitelů, zákazník se nemusí bát, že bude mít problém s reklamací či vrácením 
zboží. V České republice máme známky dvě. V současné době se uvažuje o zavedení 
nové známky pro nakupování po Evropě. 
 
7.2.1. Známky důvěry v ČR 
 
Česká republika má dva certifikáty, internetový obchod je získá, pokud splňuje dané 
podmínky. Jedním z certifikátů je známka Asociace pro elektronickou komerci, tzv. 
APEK. Ten funguje od roku 1999. K získání této známky musí firma projít dvěma koly 
obchodních testů. Pokud firma neodpovídá, navrhne APEK prodejcům, aby své 
podmínky upravili. Pokud  se tak stane a APEK podmínky odsouhlasí, může si prodejce 
na své web.stránky dát logo známky důvěry  na dobu jednoho roku, poté se celý proces 
opakuje znovu. Další firmy, které u nás udělují známky důvěry, jsou Sdružení ochrany 
spotřebitele(SOS) a Spotřebitelský audit obchodních podmínek (SAOP)[7] 
 
 
 
 
Obr.č.1.Známka důvěry „Asociace pro elektronickou komerci“ – APEK 
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Obr.č.2. Známka důvěry „Sdružení ochrany spotřebitele“ - SOS 
 
 
Obr.č.3. Známka důvěry „Spotřebitelského auditu obchodních podmínek“ -SAOP 
 
7.2.2. Obavy zákazníků 
 
Většina zákazníků se obává nákupu přes internet, protože mají strach, že zboží zaplatí, 
ale nedojde jim domů.Tyto obavy se zvyšují při nákupu zboží ze zahraničí. ,,Podle 
výzkumu veřejného mínění Eurobarometr se 56 procent spotřebitelů obává, že 
obchodníci v jiných členských státech Evropské unie nebudou při prodeji do 
jiného státu respektovat právní předpisy na ochranu spotřebitele. Skoro tři čtvrtiny 
zákazníků tvrdí, že při nákupu v jiném státě je obtížné si stěžovat na kvalitu služeb, 
vracet zboží či domoci se záručního servisu. Dvě třetiny oslovených spotřebitelů 
prohlašovaly, že je složité vrátit výrobek zakoupený přes internet v takzvané době na 
rozmyšlenou. Během ní lze poslat zakoupené zboží zpět bez udání důvodu a obchodník 
ho musí přijmout a vrátit zákazníkovi peníze.“1[8] 
 
,,Jak poznat seriozní internetový obchod? 
                                               
1 http://www.penize.cz/18887-special-jak-nakupovat-bezpecne-po-internetu 
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Ø Obchod by měl mít na stránkách kontaktní informace, včetně adresy a 
identifikačního čísla 
Ø Obchod by měl jasně sdělit, jak má spotřebitel postupovat při vrácení zboží nebo 
při reklamaci.  
Ø Kupní smlouva by měla být jasná a měla by obsahovat cenu včetně všech daní a 
poplatků, dodací a platební podmínky, lhůtu na vrácení zboží a informaci o 
podmínkách reklamace. 
Ø Při platbě kartou má spotřebitel vždy právo na vrácení peněz v případě 
nedodání zboží, nebo pokud obchodník požaduje vyšší cenu, než kterou 
inzeroval, nebo v případě zrušení koupě odmítnutím převzít dodané zboží, nebo 
pokud peníze odešly z účtu bez vědomí spotřebitele. Pokud obchodník nechce 
peníze vrátit, měl by se zákazník obrátit na svou banku a požádat ji o vrácení 
částky na účet.  
Ø Spotřebitel má obvykle právo na zrušení transakce a vrácení zboží bez udání 
důvodu. Tato lhůta je v České republice čtrnáct dní. V ostatních zemích EU 
může být kratší i delší. Obchodník by měl o těchto podmínkách klienta 
informovat. 
Ø Obchodník by měl poskytnout o zboží dostatek informací nebo odpovědět na 
dodatečné dotazy spotřebitelů. 
Ø Obchodník musí spotřebiteli sdělit, jaké osobní informace od něj požaduje a jak 
s nimi bude nakládat,,2 
Ø  
7.3. Způsoby platby zboží přes internet 
 
Pro platbu přes internet je dnes možné použít velké množství způsobů. V konkrétním 
modelu je důležité vybrat správný způsob platby. Jiný způsob platby bude pro zaplacení 
noclehu v zahraničním hotelu nebo zájezdu a jiný jistě použijeme při dodávce menšího 
zboží formou dobírky.[9] 
 
 
                                               
2 http://www.penize.cz/18887-special-jak-nakupovat-bezpecne-po-internetu 
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7.3.1. Platby při osobním vyzvednutí 
 
To znamená vyzvednutí zboží v kamenném obchodě a jeho následné zaplacení. Jeho 
výhodou je, že zboží při předávání zákazník vidí a ví  přesně co kupuje. Nevýhodou je, 
že je to ztráta času přičemž některé internetové obchody mají vyšší ceny při osobním 
vyzvednutí. Zboží je možno zaplatit platební kartou či v hotovosti.[9] 
 
7.3.2 Na dobírku 
 
Oblíbený způsob placení, který je raritou ve světě. Objednané zboží vám přijde poštou 
domů a vy jej zaplatíte při převzetí doručovateli. Je to jeden z nejpohodlnějších a 
nejbezpečnějších způsobů platby, který vám ušetříte čas.[9] 
 
7.3.3. Platba kartou 
 
Vybrané zboží zaplatíte svojí kartou. Používá se např. při placení letenek, kde u plateb 
vyberete druh karty, napíšete číslo a platnost karty a u většiny plateb také zadáte tzv. 
verifikační kód (CVV), což je poslední trojčíslí z druhé strany karty.Je to bezpečný 
způsob placeni, ale stále převládají obavy, zda někdo zadané informace nemůže 
zneužít.[9] 
 
7.3.4. Platba na splátky  
 
Mnoho obchodů dnes nabízí svým zákazníkům také možnost splácení na splátky. Jedná 
se o dlouhodobé splácení zboží po určitých částkách a intervalech. Každý obchod má 
stanoveny své vlastní podmínky splácení. Je to velice lákavý způsob placení, ale hrozí 
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riziko, že se dostane uživatel do finančních obtíží. Je potřeba mít vše dobře propočítané 
a nemít mnoho zboží na splátky.[9] 
 
7.3.5. Platba elektronickou peněženkou Pay Sec 
 
Jedná se o nový způsob placení pro české internetové obchody. Jedná se o levný, rychlý 
a bezpečný způsob platby. Jde v podstatě o předplacenou elektronickou  peněženku. Je 
možné jí například platit jízdenky městské hromadné dopravy.[9] 
 
7.3.6. Platba bankovním převodem 
 
Jedna z nejpoužívanějších metod platby přes internet. Po vybrání daného zboží a součtu 
částky, kterou je potřeba zaplatit, musíme převést peníze z našeho bankovního účtu na 
účet prodejny. To lze buď přes internet, nebo osobně na přepážce svého bankovního 
ústavu. Každý obchod má svůj bankovní účet uvedený na svých stránkách. U většiny 
plateb převodem je také potřeba uvádět tzv. variabilní symbol, který je zákazníkovi 
prodejcem přidělen. Je to jakýsi kód, pod kterým se platba nachází.U bankovních 
převodů je potřeba počítat s rezervou pár dní, kdy platba probíhá. Pokud ale platíme ze 
stejné banky jako má prodejce účet, může platba proběhnout i během několika hodin. Je 
to rychlý a bezpečný způsob placení. Jen je třeba dávat pozor a zadávat přesné 
informace, jinak se může stát, že se při zadání špatného variabilního symbolu platba 
ztratí a pak nějakou dobu trvá, než se najde. 
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7.3.7. Platba složenkou 
 
Asi jeden z nejméně používaných způsobů platby. Odvážím se říct i dost zastaralý. Je 
velmi nepraktický a zdlouhavý. Připsání peněz na účet může trvat i déle jak 10 dní. 
Proto ji většina obchodů nevyužívá.Tento způsob placení je používán především starší 
generací. Jeho další nevýhodou je, že se musí jít na poštu, kde se složenka předloží 
k zaplacení a ještě se připisuje částka 20 a více Kč za složenku. 
 
7.4. Elektronický obchod z pohledu zákazníka 
 
Nyní se pokusíme nahlédnout do současné praxe nakupování. Jak jsem se zmínila již na 
začátku, chtěla bych tuto praktickou část zaměřit na obchod s dětským zbožím. Jelikož 
jsem na mateřské dovolené a nemám moc času ani možností navštěvovat obchody, 
trávím nakupováním dětského zboží přes internet hodně času. Obchodů s dětským 
zbožím jsou tisíce, ale já se zaměřím na jeden konkrétní a pokusím se pro tuto chvíli být 
průvodcem z pohledu uživatele. 
Jako zákazník se musím nejdříve rozhodnout, jaké zboží vlastně sháním a poté zvážit 
priority, které jsou pro mne důležité. Mám na mysli např. cenu, značku, velikost zboží, 
zda chci, aby zboží bylo zcela nové, nebo se již může jednat o zboží používané. Musím 
také vědět, zda chci zboží prodávat, nakoupit či vyměnit. Po zvážení všech těchto 
aspektů začnu dané zboží hledat. Mými oblíbenými stránkami jsou www.mimibazar.cz, 
kde je možno najít snad úplně vše, na co si člověk vzpomene. Od ponožek přes kočárky 
až po skútry či jiné dopravní prostředky. Stránky mají tisíce uživatelů a nejedná se 
pouze o uživatele nakupující dětské zboží, ale jak jsem se již zmínila, k dispozici je  
veškerý sortiment. Je možné tu koupit zboží jak použité tak i úplně nové. Uživateli jsou 
často další internetové obchody, které nejsou příliš známé a chtějí na sebe upozornit. 
Pokud se stanete registrovaným uživatelem, máte možnost také zboží prodávat. 
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Jako zřejmě každé webové stránky jsou i tyto rozděleny do několika kategorií podle 
vybraných kritérií. Např. hračky, oblečení dětské a dospělé a druh nabízeného oblečení. 
Kojenecké potřeby, boty, kočárky, drogerie, nábytek, CD a DVD, elektronika a ostatní. 
Dalším důležitým kritériem pro výběr zboží je to, zda chceme zboží nové, použité či 
oboje. Poté se dělí zboží podle inzertních fotografií. To v podstatě znamená o jaký typ 
inzerátu má uživatel zájem. Může se jednat o koupi prodej,výměnu, věnování, slevy, 
akce,v zkazy, aj. 
Dále se uživatel dostane na tabulku velikostí (důležité především u oděvů a obuvi) a po 
té má na výběr nejpoužívanější značky zboží. Pokud zákazník preferuje nějakou 
konkrétní značku, je možné si ji vyhledat, případně je již v nabídce tabulky 
nejoblíbenější značky. 
Žádné z kritérií není nutné zadávat při výběru zboží. Pokud jen na stánky ,,zajdete“, 
uvidíte zboží, které bylo v danou chvíli posláno k nabídce či nejnovější aktualizace 
daných inzerátů.  
Každého uživatele asi zajímá důvěryhodnost prodávajících. Samozřejmě veškerý nákup 
přes internet je určité riziko, ale aby toto bylo zmenšeno, každý zaregistrovaný uživatel 
má svůj profil, pod kterým je také hodnocení uživatele, kde je možné si přečíst názory 
kupujících a spolehlivost obchodu s prodávajícím.  
Já jako uživatel jsem se stránkami velmi spokojená a dosud mám s nimi a jejich 
uživateli jen dobrou zkušenost. 
Ověření prodávající nového zboží  mají uvedenou známku Ověřený obchodník, takže 
zákazník má jistotu, že se jedná o seriózního prodejce.[10] 
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   8. Návrh řešení problému 
 
Při založení internetového obchodu je třeba odpovědět na několik zásadních otázek. 
1. Co chci prodávat? 
2. Proč právě tento druh zboží? 
3. Jaký model internetového obchodování zvolím? Na to navazuje vzhled 
nabídkové stránky. 
4. Může takový model prodeje fungovat? Jaké budou motivy nakupujících, aby se 
uskutečnil takový objem nákupů, který by zaručil obchodu prosperitu? 
 
8.1. Co chci prodávat 
 
Odpověď na otázku „Co budu prodávat?“ stojí vždy na samotném začátku 
podnikatelské aktivity formou prodeje přes internet. Prodat přes internet je dnes možné 
prakticky vše. Stačí si zadat do kteréhokoliv vyhledavače heslo internetový obchod a 
jsou na nás vychrleny stovky stránek se zbožím internetového prodeje. Mnohé ze 
stránek jsou velmi jednoduché, jiné oslňují svojí zajímavostí a rozmanitostí. Na 
mnohých najdeme prodej jakéhokoliv zboží, někde již na první pohled máme 
pochybnosti o serióznosti nabízeného sortimentu. Existují také absolutní kuriozity, které 
dokazují, že lze prodat nejen zboží, ale také dobrý a hlavně vtipný nápad. Příkladem je 
„One milion dollar page“ , kde autor prodával pouze virtuální obrázkové body po 
jednom dolaru. Na to, aby jich prodal milion, mu stačilo několik týdnů.[11]  
Existuje také rozdíl mezi prodejem velkého množství zboží v širokém sortimentu 
(podobně jako v hypermarketu) a specializovaného zboží s úzkým sortimentem jako 
např. v butiku. V prvním případě je třeba položit důraz na jednoduchost a přehlednost 
vyhledávání, ve druhém případě spíše na vysvětlení, popis a představení prodávaného 
zboží.  
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Osobně jsem se rozhodla pro vytvoření prodeje dětského zboží. K tomuto sortimentu 
mám vztah, protože jsem na mateřské dovolené a jeho nákupu se věnuji velmi často. 
Zajímavým druhem sortimentu je především oblečení, které se vyznačuje jednou 
specifikací, kterou u žádného jiného druhu zboží v takové míře nenajdeme. Každá 
maminka chce mít své dítě krásně oblečené, nejlépe podle poslední módy, často sladěné 
s oblečením rodičů a je ochotna obětovat cokoliv, aby právě její potomek byl ten 
nejkrásněji oblečený na světě. Každá z nás ale velmi brzy zjistí, jak rychle děťátko 
roste. Po několika použitích jsou mu nádherné oblečky malé, také nejsou téměř vůbec 
obnošené, na první pohled od nových k nerozeznání, ale nové nejsou. Kam tedy s nimi, 
pokud v rodině nevyrůstá další potomek, který by mohl věci nosit. Bleší trhy s tímto 
zbožím jsou téměř minulostí. Je zde však internet, který je ideálním prostředím pro 
prodej tohoto krásně zachovalého zboží „z druhé ruky“. Téměř každá mladá maminka 
má přístup k internetu a nákup přes internet v klidu, večer, když potomek konečně usne 
je mnohem komfortnější, než běhání s kočárkem po obchodech či tržnicích, kde je stále 
ještě často matky s kočárkem nepříliš vítaným hostem. 
Proto jsem se rozhodla vytvořit model obchodování s dětským zbožím se zvláštním 
zaměřením na obnošené zboží, tedy „second hand“ prodej. 
8.2. Proč jsem zvolila tento druh zboží 
Není možné obchodovat s něčím, čemu prodávající vůbec nerozumí. Nerozumím 
svářecí technice, jízdním kolům ani jiným technickým věcem. Naopak přesně vím, co 
potřebuje několikaměsíční dítě, aby bylo plně zabezpečeno oblečením a vším 
potřebným.  
8.3. Zvolený model internetového obchodu 
Zvolený model internetového obchodu musí plně odpovídat zboží, které chci prodávat. 
To je základní předpoklad k tomu, aby byl internetový obchod funkční, přehledný a 
samozřejmě efektivní.Existuje mnoho modelů internetového obchodování, dovolím si 
před rozhodnutím uvést jejich stručný přehled. 
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8.4. Velký a malý internetový obchod 
 
Za „velký internetový obchod“ považujeme internetový obchod „se vším všudy“. 
S rozsáhlou nabídkou zboží, navigací na stránkách a také s přímou platbou většinou 
platební kartou. Je náročný na vytvoření internetových stránek a jejich údržbu. 
Vyžaduje také získání důvěry pro platbu kartou, která je základní platební transakcí při 
této formě obchodu. 
 
„Malý internetový obchod“ je jednodušší forma, která využívá pouze propagaci zboží 
na pěkné a zajímavé internetové stránce, další kontakt ale probíhá formou e-mailu a 
poté se teprve realizuje samotný obchod. Na první pohled se může tato forma zdát 
složitější, ale po bližším prozkoumání zjistíme, že její velkou výhodou je osobní 
komunikace se zákazníkem, která vytváří ovzduší vzájemné důvěry, a je tedy nakonec 
pro zákazníka často přijatelnější než neosobní a „studená“ platba prostřednictvím karty 
nebo příkazem z účtu, která je základem velkého internetového obchodu. Místo 
komunikace e-mailem je také možné použít komunikaci prostřednictvím sms zpráv. 
Kromě toho má téměř nulové náklady na provoz a je tedy velmi vhodný pro malé firmy 
a živnostníky. Proto jsem si pro svůj internetový model zvolila právě formu „malého 
internetového obchodu“. Volbou způsobu prodeje však vytvoření modelu internetového 
obchodu zdaleka nekončí. Vynoří se řada dalších otázek, na které je třeba najít odpovědi 
dříve, než se do vytvoření vlastního obchodu a jeho spuštění definitivně pustíme. 
 
 
· Je moje zboží on-line obchodovatelné? 
· Jak silná je konkurence? 
· Jedná se o masové zboží nebo spíše individuální? 
· Vytvoření cenové a výrobkové politiky. 
· Jaké výzvy přijdou v budoucnosti? 
· Jaké investice jsou nutné? 
· S jakými riziky musím počítat? 
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8.4.1. Možnost obchodování dětského zboží on-line 
 
Je bez jakýchkoliv problémů. Tisíce maminek na celém světě se snaží o to, aby právě 
jejich dítě bylo to nejkrásnější a k tomu patří samozřejmě pěkné oblečení i další 
doplňky. Výhodou je celodenní „otevírací doba“ internetového obchodu, která 
umožňuje nákup v klidu přímo z domova, bez stresujícího běhání po obchodech 
s kočárkem a plačícím dítětem. Z tohoto hlediska jde o velmi vhodný sortiment. Také 
zboží „z druhé ruky“ jde na odbyt a je o ně zájem. Děti nosí věci jen krátce a je škoda 
neposkytnout někomu dalšímu šanci koupit se značnou slevou velmi pěkné zboží, u 
kterého často není poznat, že je nošené. 
 
8.4.2. Síla konkurence 
 
Konkurence  je zcela jistě velmi silná. Můžeme najít stovky internetových stránek, které 
nabízejí dětské zboží. Na druhé straně se však další internetový obchod včlení mezi 
stávající bez jakýchkoliv překážek, jde téměř o dokonale konkurenční trh a záleží na 
tom, jak zajímavou nabídku v kombinaci zboží – zajímavá a jednoduchá a efektivní 
stránka dokážeme nabídnout. 
 
8.4.3. Masové nebo individuální zboží 
 
Jde zcela jistě o zboží masové, které však může být doplněno zajímavými solitéry, 
hlavně v oblasti zboží z druhé ruky. Stále ještě je zahraniční zboží zajímavější a 
mnohdy na první pohled lákavější než naše a je tedy v „second hand“ obchodu velmi 
dobře prodejné.  
 
8.4.4. Cenová a výrobková politika 
 
Odpověď na otázky a ceny a výrobkového sortimentu je jednou z klíčových pro úspěšné 
založení internetového obchodu s dětským zbožím. Jak jsem se již výše zmínila, jde o 
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trh, kde je možné získat téměř veškeré informace o konkurenci. Je jednoduché zjistit 
ceny srovnatelných výrobků na jiných stránkách, je jednoduché si prohlédnou jiné 
stránky a posoudit, které výrobky zde chybí a bylo by dobré je tedy nabídnout. Je třeba 
ovšem vědět, že totéž mohou udělat další prodejci na mých stránkách. Postupem času 
tedy dochází zákonitě k jakémusi „sbližování“ , což má za následek určitou unifikaci a 
výběr nejzajímavějších a nejjednodušších nápadů.  
 
8.4.5. Budoucí výzvy 
 
Ty jsou zřejmé už teď. Udržet se v silné konkurenci na trhu. Chtěla bych toho 
dosáhnout kromě nabídky zajímavých výrobků a zajímavých cen také dlouhodobou 
solidností. Chtěla bych mít na svých stránkách diskusní fórum, kde by mohli zákaznice 
vyjadřovat svoje názory. Chtěla bych budovat dlouhodobou živnost, nikoliv jen obchod 
pro rychlé zbohatnutí s jepičím životem. 
 
8.4.6. Výše nutných investic 
 
Pro začátek nemusí být nijak vysoké. Jde v principu o nákup základního sortimentu 
zboží, vytvoření vlastní internetové stránky a její registraci, umístění odkazu, případně 
reklamy do vyhledavače a poplatek za zavedení živnosti. V zásadě jde o investice 
v řádu několika desítek tisíc Kč. 
 
8.4.7. Rizika 
 
Největším rizikem je, že obchod nepůjde podle mých představ. Konkurence se bude 
prudce zvyšovat a já se nedokážu prosadit. 
I  v tom případě jsem si ale jista, že zásoby budu schopna rozprodat a minimalizovat tak 
ztráty.  
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8.5. Návrh optimálního modelu elektronického obchodu 
 
Jak jsem se již výše několikrát uvedla, jsem v situaci, kdy téměř denně ,,surfuji“ po 
internetu a hledám něco, co potřebuji nebo co bych ráda koupila pro svého syna, či po 
něm prodala. Mám samozřejmě své oblíbené obchody, se kterými mám zkušenost a 
jistotu, že vše proběhne v naprostém pořádku, ale občas ráda nacházím i stránky, které 
nabízí něco neobvyklého.  
 
Jaký by měl optimální internetový obchod být, jaké by měl mít základní atributy 
 
Přehlednost 
 
Při každém prvním kontaktu zákazníka se stránkou internetového obchodu je velmi 
důležitý prvotní vzhled webové stránky. Měla by být určitě zajímavá, a měla by něčím 
zákazníka upoutat. Neměla by obsahovat příliš mnoho informací najednou, tím by 
zákazníka mohla zahltit a ten by odešel jinam. Taky je velmi důležité, aby byla 
přehledná a vše bylo zřetelné a čitelné.  
 
Srozumitelnost 
 
Vybrané zboží by mělo být dostatečně popsané a každý druh by měl mít fotografii, aby 
měl zákazník možnost si jej prohlédnout. Mělo by mít podrobný popisek, složení, 
velikost, zda bylo zboží testováno a je nezávadné, na co všechno se dá použít. To je 
důležité např. u hraček. Musí být přesně uveden způsob použití, aby nedošlo k tomu, že 
hračka, která je na baterky se dá dítěti do vany. Jedná-li se o zboží již použité, je 
důležité uvést. To platí jak u nového, tak i u použitého zboží. 
 
Jednoduchost nakupování 
 
Pokud přistoupíme k samotnému sortimentu zboží je určitě na prvním místě kromě 
přehlednosti také jednoduchost nakupování. Většina obchodů volí možnost výběru 
zboží podle různých kategorií a ty jsou většinou rozděleny do dalších podkategorií.. 
Ukažme si pro názornost postup při nákupu konkrétního zboží, např. kočárku. Zákazník 
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si klikne na odkaz kočárek. Otevře se mu postup dalších možností, kočárek sportovní, 
kombinovaný, golfky, trojkombinace, čtyřkombinace, aj. Zákazník po kliknutí na jednu 
z možností si bude moci vybrat z desítek nabízených kočárku. U každého bude 
samozřejmě fotografie, konkrétní popis prodávaného typu (rozměry, váha, barevné 
kombinace, použití, zda je kočárek do terénu či města, aj.) a co vybraný typ 
obsahuje.Jak dlouho byl kočárek používán, zda má nějaké vady, aj. Co vše je součástí 
kočárku, které příslušenství je součástí ceny. Ta hraje při výběru zboží samozřejmě 
velikou roli. Jsou rodiny, které vybírají značku a je jim jedno, kolik za ni utratí, ale 
troufám si říct, že pro většinu rodin u nás je hlavní prioritou cena a pak teprve značka. 
 
Cena 
 
Cena je velmi důležitým aspektem při výběru zboží na internetovém obchodu. Proto je 
důležité zákazníkovi dát možnost vyhledávání zboží s limitem horní hranice ceny.  
 
Pokud u kočárků hraje velmi důležitou roli cena, tak u jiného dětského zboží je tomu 
přesně naopak. Nakupuje se podle značek a až na druhém místě je cena. Toto velmi 
vystihuje článek v časopisu Reflex „Dítě místo kabelky“.,,Češi bohatnou a neváhají 
vytahovat z peněženek svazky bankovek jen proto, aby svým miláčkům dopřáli to 
nejlepší. I ty nejluxusnější butiky v Pařížské třídě v Praze prodávají dětské kolekce, a to 
s velkým úspěchem. Předražené minioblečky a doplňky nekupují zdaleka jen cizinci“.3 
Proto by měl dávat dobrý internetový obchod s dětským zbožím  zákazníkům možnost 
výběru podle nejznámější značek. Když se uživatel rozhodne pro konkrétní značku, měl 
by mít možnost najít v navigaci rozhodovací uzel, pro koho chce zboží vybírat. Zda pro 
chlapce, děvčata, dvojčata a o jaký typ oblečení se jedná. Zda jsou to kalhoty, bunda, 
boty, čepice, aj. Každá maminka zná velikost svého dítěte, tak je důležité uvést i 
možnost výběru zadáním velikosti, aby se výběr co nejvíce urychlil a usnadnil.[12] 
 
 
                                               
3 http://www.reflex.cz/Clanek34556.html 
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Obr.č.4.- ukázka web.stánek www.mimibazar.cz 
Zdroj: - mimibazar.cz 
 
 
Způsob platby 
 
Dalším důležitým momentem při nakupování je způsob platby. Jak jsem již uvedla, 
zvolím-li si malý internetový obchod, je způsob komunikace formou emailu. Ale pokud 
budu mít velký internetový obchod, je třeba mít několik způsobů platby. Touto 
problematikou jsem se podrobně zabývala v kapitole 7.5. 
 
Spolehlivost, dobré jméno 
 
Spolehlivost je možné na stránce internetového obchodu proklamovat, ale skutečně si ji 
může zákazník ověřit až po prvním nákupu, pověst spolehlivého obchodníka se buduje 
velmi dlouho. Naopak velmi rychle se ztrácí. Spolehlivost také vytváří dobré jméno 
obchodu a prodejce. Osobně považuji spolehlivost a vytvoření dobrého jména za jeden 
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z nejdůležitějších atributů dalšího rozvoje obchodu. Zklamání z nespolehlivosti dávají 
zákazníci obvykle velmi „hlasitě“ najevo všem kolem sebe a také na různých diskusních 
fórech. Proto je velmi důležité dodržet všechny proklamované postupy v kontaktu se 
zákazníkem a splnit vše, co slibuje nabídka na stránce a dodržet také termíny dodání a 
samozřejmě kvalitu dodávaného zboží. 
 
 Zákazník by měl mít možnost se u nás v obchodě zaregistrovat, a aby měl motivaci u 
nás nadále zůstat, je potřeba nabídnout nějaké výhody. I kdyby to mělo být např. jen 
poštovné zdarma. Motivace zákazníků je velmi důležitá a je velmi obtížné obstát v tak 
velké  konkurenci. 
 
Další věcí, která nesmí na webových stránkách elektronického obchodu chybět, je 
nákupní řád. Ten musí obsahovat pravidla chodu obchodu. Dobrý obchod také nabízí 
svým zákazníkům ochranu osobních údajů a tzv. FAQ. Tam má zákazník možnost 
uvádět své dotazy ohledně chodu e-obchodu.  
 
V případě, že se jedná o mezinárodní obchod, je také velmi důležité uvádět aktuální 
kurz měny vůči koruně. Na některých stránkách je možné vidět, že prodejci 
z příhraničních oblastí obratně využívají kurzu koruny. V době, kdy má velký kursový 
pohyb a vyplatí se nakupovat zboží v zahraničí. V některých momentech se tyto 
transakce nejeví zcela seriózní a nepřispívají dobrému jménu obchodníka, spíše zavánějí 
překupnictvím. 
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Obr.č.5.- ukázka www.outdoorbaby.cz 
Zdroj: www.outdoorbaby.cz 
 
Spokojení zákazníci 
 
Pokud se nám podaří naplnit všechny výše uvedené atributy internetového obchodu, 
mohou se stát naši nakupující tím, po čem touží každý slušný a poctivý obchodník – 
spokojenými zákazníky. To je nesmírně důležité pro další rozvoj obchodu a jeho 
reklamu, není lepšího doporučení pro obchodníka než dobrá reference od spokojeného 
nakupujícího. 
 
Další velmi důležitou věcí, jak si získat stále zákazníky a přilákat další, je zlevňování 
zboží a vymýšlení různých akcí typu 1+1 zdarma a mnoho dalších zajímavých promo 
akcí.  
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Graf. č. 5. – Počet uskutečněných nákupů přes internet (procentuelní vyjádření nákupu uskutečněných 
v letech 2004 – 2006)[16] 
Zdroj: Online Shopping, GfK Praha 
Osy: x-procenta, y-rok 
 
Závěrem kapitoly si dovolím shrnout nejdůležitější náležitosti optimálního modelu e-
obchodu, které by měl obsahovat: 
 
· Přehlednost 
· Srozumitelnost 
· Jednoduchost vyhledávání zboží 
· Ceny zboží 
· Způsob platby 
· Spolehlivost, dobré jméno 
· Spokojení zákazníci 
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8.6. K internetovému obchodu krok za krokem 
 
V této kapitole si dovolím nastínit ve zjednodušených krocích, jak je možné zahájit 
skutečné internetové obchodování.  
 
8.6.1. Nápad 
 
Na počátku vzniku každého internetového (i jiného) obchodu je vždy nápad, myšlenka, 
která se objeví v hlavě mnohých lidí. Většinou ale lidé od nápadu ustoupí z různých 
důvodů a vrátí se raději k činnostem, které jim podle jejich názoru poskytují větší 
jistotu. Pokud ale nápad najde v hlavě člověka úrodnou půdu, přerůstá v představu, 
která se konkretizuje a člověk se začíná k tomuto řešení přiklánět. 
 
8.6.2. Rozhodnutí 
 
Na počátku je vždy okamžik rozhodnutí. Mnohdy se nemusí člověk rozhodnout 
najednou. Zvláště u internetového obchodování lze začít i při stávajícím zaměstnání. 
Teprve když se podnikání rozroste, je možné původní zaměstnání opustit. Pokud se ale 
rozhodneme internetový obchod založit, musí následovat další kroky. Je třeba naplnit 
zákon, a to není úplně jednoduchá cesta. 
 
8.6.3. Registrace na příslušných úřadech 
 
Dalším důležitým krokem je zajištění registrace nejdříve na živnostenském úřadě, 
následně pak na všech dalších povinných místech – statistika, finanční úřad, správa 
sociálního zabezpečení atd. 
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8.6.4. Samotná stránka 
 
Tu můžeme tvořit souběžně. Pokud nemáme sami dostatek schopností pro její 
vytvoření, najdeme na internetových stránkách dostatek nabídek na její vytvoření i 
údržbu. Záleží jen na co si můžeme finančně troufnout. Stránku lze vytvořit více 
způsoby.  
 
Hosting 
 
 
Server hosting (nebo server housing), je umístěním serveru zákazníka do pronajatých 
prostor poskytovatele server hostingu jako služba, jejíž součástí je také připojení k 
internetu. Zákazníci často využívají server hosting v tom případě, kdy chtějí provozovat 
náročné webové aplikace. Na takovém webovém serveru pak vystavují vlastní webové 
stránky nebo provozují webové a jiné aplikace a přitom mohou využívat celkový výkon 
serveru pro vlastní potřebu. Takové servery nejčastěji najdeme v moderních 
telekomunikačních centrech, která musí splňovat veškeré požadavky pro hladký chod 
serverů. Servery mus mít záložní zdroj  energie, musí být pod permanentním 
monitoringem a zabezpečením. Většinou jsou umístěny  v klimatizovaných místnostech 
a uzamykatelných boxech nebo se umisťují do tzv. racků (polic). Samozřejmá je non-
stop technická podpora ze strany poskytovatele server hostingu a trvalá možnost 
přístupu zákazníka k serveru v případech, které vyžadují servisní zásah.[13] 
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Obr. č.6. – ukázka web. stránky www.internetshopping.cz., kde je možné si založit 
vlastní web. stránku  
Zdroj: www.internetshopping.cz 
 
 
 
Doména 
 
Doména je registrována  na jeden rok, dá se však předplatit na více let dopředu. Protože 
všechny zajímavé a pěkné adresy budou pravděpodobně obsazeny, vymyslete si něco 
originálního a dobře zapamatovatelného, jako třeba SuperObchod. Adresu pro eshop 
zcela jistě doporučujeme na české doméně .cz, vhodná je pro obchody také evropská 
adresa jménoshopu.eu, méně již adresy končící .com, .net nebo jiné. Cena za doménu na 
rok není vysoká a  pohybuje se od 230 Kč bez DPH výše, je možné jí koupit buď 
zároveň s webhostingem  nebo zvlášť u některého z registrátorů.[14] 
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8.6.5. Začínáme obchodovat 
 
Pokud máme vyřešeno vše, co po nás žádá legislativa, existujeme na internetu, nic už 
nám nebrání v uzavření prvního obchodu.  
 
8.7. Ekonomické aspekty elektronického obchodování 
 
Velmi důležitou součástí internetového obchodování je také úspora ekonomických 
nákladů. V následujících kapitolách najdeme doklady výhodnosti elektronického 
obchodování ve srovnání s klasickým obchodem z hlediska ekonomického, tato kapitola 
má za cíl dokázat výhodnost elektronického obchodování ve srovnání s klasickým 
obchodem především v oblasti zvoleného sortimentu. 
 
8.7.1. Porovnání internetového a klasického prodeje z hlediska nákladů 
 
Proč internetové obchody rostou a získávají stále větší oblibu nakupujících? 
Samozřejmě, že základním důvodem je samotná existence internetu, bez něj by nebylo 
co srovnávat. Vezměme ale jako fakt, že existují vedle sebe klasické způsoby prodeje a 
elektronické obchodování a porovnejme oba způsoby z ekonomického hlediska. 
Klíčovým slovem k rozluštění této hádanky bude ekonomická kategorie jménem 
náklady. Snaha o snižování nákladů provází celé podnikání, obchod samozřejmě 
nevyjímaje. Snížení nákladů otevírá cestu ke snížení ceny, vyšší konkurenceschopnosti 
a nakonec i k dosažení většího zisku, jehož maximalizace je samotnou podstatou 
každého podnikání.  
 
Klasický prodej 
 
Cesta zboží od výrobce ke koncovému zákazníkovi je delší a komplikovanější než při 
internetovém obchodování. Již tato první, každému srozumitelná věta, napoví mnohé o 
budoucím srovnání. Každý výrobek již v okamžiku, kdy je vyroben, na sebe nabaluje 
další náklady, a tak je tomu po celou dobu jeho putování ke konečnému spotřebiteli. 
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Výrobek, který sjede z výrobní linky ve výrobním podniku, putuje obvykle do 
velkokapacitního skladu (logistického centra). Již v tuto chvíli se na něj nabalují další 
náklady jako na sněhovou kouli. Poměrná část mzdy dopravce, stejně tak část nákladů 
na pohonné hmoty, odpisy kamionu nebo vagónu, kterým se veze atd. V okamžiku 
uskladnění ve velkoobchodním skladu nabíhají opět další mzdové a provozní náklady 
promítnuté do každého výrobku. Následuje další cesta výrobku z velkoobchodního 
skladu do maloobchodní jednotky - „kamenného obchodu“. Zde výrobek leží na skladě 
či regálu a čeká, až přijde zákazník, který si ho koupí. Znovu se na výrobek v každém 
okamžiku nabalují náklady mzdy prodavače, provozní náklady obchodu, nájemné atd. 
Vše končí teprve v okamžiku, kdy si výrobek někdo vybere, zaplatí a odveze (případně 
je mu odvezen). 
 
Zjednodušeně řečeno můžeme tedy říci, že do konečné ceny výrobku při klasickém 
prodeji vstupují tyto náklady: 
 
· náklady na výrobu v podniku 
· náklady na přepravu do velkoobchodního skladu 
· náklady na skladování ve velkoobchodním skladu 
· náklady na přepravu do maloobchodní jednotky 
· náklady na skladování a prodej v maloobchodní jednotce (případně na odvoz 
zákazníkovi) 
 
Internetový prodej 
 
Rozvoj úspěchů internetového obchodování a jeho růst je založen v poslední době 
především na velmi zajímavých cenových nabídkách, bereme-li v úvahu především 
ekonomické hledisko. Je samozřejmé, že na pozadí nákupu přes internet musí být i 
zvyšování důvěryhodnosti jako základní předpoklad k tomu, aby vůbec zákazník přes 
internet nakoupil. Proč mohou být nabízené ceny při elektronickém obchodování 
zajímavější, tedy nižší než při klasickém prodeji? Udělejme malé srovnání s náklady 
klasického prodeje: 
 
· náklady na výrobu v podniku 
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· náklady na přepravu do velkoobchodního skladu 
· náklady na skladování ve velkoobchodním skladu 
· náklady na přepravu k zákazníkovi 
 
Při porovnání s klasickým prodejem zjistíme, že z kalkulace nákladů „vypadnou“ 
převoz do maloobchodu a především veškeré náklady na provoz maloobchodní 
jednotky (mzda prodavačů, provozní náklady, nájemné). To je hlavní úspora při prodeji 
přes internet.  
 
8.7.2. Porovnání klasického a internetového prodeje z hlediska informovanosti 
trhu 
 
Výše popisovaná úspora nákladů je jednoznačnou výhodou na straně prodávajícího. 
Úspora těchto nákladů mu umožní snížit cenu a zároveň zvýšit prodejní marži ve 
srovnání s klasickým prodejem. Druhým důležitým aspektem při prodeji je kvalita, 
množství a rychlá dosažitelnost informací.  
 
Pokud se týká informovanosti, je výhoda při internetovém prodeji jednoznačně na 
straně nakupujícího. Z hlediska klasifikace trhu se internetový prodej, pokud se týká 
kvality informací, velmi blíží trhu dokonalé konkurence. Za  předpokladu, že nakupující 
ovládá práci s internetem, je schopen během velmi krátké doby porovnat a uspořádat 
informace o cenách  prodejců poptávaného zboží a vybrat si nejlevnější nabídku bez 
ohledu na to, v jaké vzdálenosti od místa nákupu se prodejce nachází. To je pro 
nakupujícího velká výhoda také jeden z důvodů, proč nákupy přes internet rostou. 
 
V tomto ohledu má větší výhodu prodejce v kamenném obchodě, ve kterém rozhodně 
nemá zákazník šanci aktuálního porovnání cen a pokud je postaven před nutnost 
poměrně rychlého nákupu, akceptuje mnohdy cenu výrazně vyšší, než kdyby měl 
možnost srovnání. To je ovšem v kamenných obchodech mnohem složitější než na 
internetu a stálo by to mnoho času, úsilí a obcházení prodejen, a to snad ještě v rámci 
města či malého regionu. V širším měřítku je to zcela nemožné.  Proto prodejci 
v kamenných obchodech mohou těžit z neinformovanosti zákazníků a nabízejí zboží za 
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mnohem vyšší ceny. Znám několik případů ze svého okolí, kdy zákazník vyhledal cenu 
konkrétního zboží na internetu a požadoval stejnou v kamenném obchodě. V mnoha 
případech byli nakupující úspěšní a v menších rodinných obchodech cenu takto 
„usmlouvali“. 
 
8.7.3. Internetové obchodování v obtížných ekonomických podmínkách 
 
V roce 2008 došlo ve světové i české ekonomice k výraznému zpomalení 
ekonomického růstu, koncem roku téměř ve všech vyspělých zemích k jeho poklesu, 
jehož prohloubení lze očekávat také v prvních měsících roku 2009 a pravděpodobně se 
dostaví ekonomická krize. Pokles růstu se vždy projevuje snížením nákupní aktivity, 
lidé s obavami očekávají budoucí vývoj a toto očekávání se promítá do snížené 
spotřeby, nakupující šetří. Snaží se kupovat méně, nebo levněji.  V tomto ohledu jsou 
zajímavá srovnání běžného a internetového prodeje. “Ruce si mnuli také prodejci na 
internetu. Stále větší oblibě se těšily obchody v blízkém zahraničí a internet, který 
umožňuje pohodlné a výhodné nákupy z celého světa. Lidé častěji srovnávají ceny a 
internet jim v tom neuvěřitelně napomáhá..“4 řekl analytik ČSOB  Petr Dufek. 
 
Analýzou výše uvedené citace také dostaneme odpověď na otázku, proč v ekonomicky 
nejisté době investují největší internetoví prodejci vysoké částky do rozšíření svých 
prodejních hal. Největší evropský internetový prodejce Amazon.de staví v současné 
době v centrální části Německa ve městě Bad Hersfeld (téměř přesný geometrický střed 
nejen Německa, ale i německy hovořící Evropy) prodejní halu o rozloze 16 fotbalových 
hřišť, kde vytvoří přes 3000 pracovních míst. To vše v době, kdy ostatní investice jsou 
z opatrnosti pozastaveny nebo odloženy na neurčito. [15] 
 
Je možné, že právě ekonomicky nejtěžší období v posledních desítkách let, které 
v současné době prožívá obyvatelstvo ekonomicky vyspělých zemí, přispěje k rozvoji 
prodeje přes internet, díky přijatelným cenám a dokonalé informovanosti kupujících.  
 
                                               
4 http://www.novinky.cz/clanek/161566-cesi-prestali-utracet-potvrzuji-statistiky.html 
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   9. Zhodnocení návrhu řešení problému 
 
Samotný návrh řešení problému vychází z pečlivého studia dostupných zdrojů, které 
jsou k dispozici. Použila jsem jak literaturu, tak také internetové zdroje, které jsou 
dostupné ve značné míře. 
K samotnému návrhu řešení jsem přistupovala z praktického hlediska. Vzala jsem 
v úvahu vlastní zkušenosti s nakupováním po internetu a porovnala je se širokými 
možnostmi, které současný internet skýtá.  
Na samém počátku vždy musí stát rozhodnutí, co prodávat. Zvolila jsem si jeden 
z nejjednodušších modelů internetového obchodování, tzv. malého internetového 
obchodování, které je založeno na objednávce nabízeného zboží a další komunikaci 
pomocí e-mailu, případně sms. Tento způsob obchodování je pro mnou zvolené zboží 
nejvýhodnější. 
Pomocí odpovědí na zásadní otázky jsem usoudila, že mnou zvolené zboží je 
obchodovatelné, je vystaveno velmi silné konkurenci, neboť internetový trh se blíží 
téměř dokonale konkurenčnímu prostředí. Zvolila jsem cenovou a výrobkovou politiku 
a věnovala se též budoucím výzvám a rizikům, které mohu očekávat. Důležitou součástí 
je také posouzení výše nutných vstupních investic, která se zdá přiměřená a nebrání 
realizaci mého rozhodnutí. 
Ve druhé části návrhu řešení jsem se věnovala praktickému postupu při zavedení 
živnosti internetového obchodování. Formulovala jsem ji jako návrh postupných kroků, 
které vedou ke skutečnému zahájení podnikání v internetovém obchodování. Svůj návrh 
jsem tedy završila naprosto konkrétním postupem, který vede k zahájení podnikání 
v tomto oboru. 
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9.1. Zhodnocení internetového obchodování pomocí SWOT analýzy 
 
V této kapitole provedu pomocí SWOT analýzy hodnocení e-obchodování, abych 
prokázala opodstatněnost a oprávněnost dalšího rozvoje e-obchodu. Zabývat se budu jak 
technickými, tak i ekonomickými stránkami obchodování. 
 
Silné stránky  
 
Dokonalá informovanost zákazníků 
Nákup z kteréhokoliv místa světa 
Pohodlný nákup z mnoha možných míst 
Dokonalá informovanost ostatních tržních subjektů 
Dokonalá informovanost zákazníků 
Jednoduchý vstup na trh 
Nízké náklady na zavedení e-obchodu 
Pohodlný nákup pro zákazníka 
„Otevírací doba“ 24 hodin denně 
Nízké náklady ve srovnání s klasickým obchodem – možnost nižších prodejních cen 
 
Slabé stránky  
 
Nemohou nakoupit přímo zákazníci, kteří neovládají internet 
Nenakupují zákazníci, kteří nemají důvěru v internet 
Není možné si zboží osahat a vyzkoušet 
Absence osobního kontaktu, anonymita 
 
Příležitosti 
 
Internet bude ovládat stále větší procento populace 
Bude se zvětšovat rozdíl v nákladech na internetový a klasický obchod (růst nájmů, 
mezd atd. v kamenných obchodech) 
Poroste možnost nákupu z většího počtu míst na světě 
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Stále více relativně levnější zboží nabízené e-obchody 
Výhoda nízkých nákladů v období hospodářské recese či krize 
 
Hrozby 
 
Nepoctivost ze strany prodejců obecně, dodávky nekvalitního zboží 
Obtížné reklamace zboží z e-obchodu 
Množící se případy podvodů s platebními kartami při platbách přes internet 
Zvyšující se konkurence 
Možnost zneužití osobních dat nakupujících 
Selhání elektronické komunikace v extrémních podmínkách (např. black-out elektrické 
energie) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
54 
9.2. Zhodnocení ekonomických  a technických nákladů potřebných k založení 
internetového obchodu 
 
K založení internetového obchodu není třeba vysokých vstupních nákladů. Navíc je 
třeba vzít v úvahu, že značnou část vybavení dnes vlastní téměř každá domácnost. Snad 
jen scanner a pak kroky vedoucí k založení živnosti, stejně tak založení stránky je tedy 
přímým nákladem. Následují tabulka shrnuje nejdůležitější náklady potřebné k založení 
e-obchodu v případě, že nevlastníme žádné vybavení, nebo pořizujeme zcela nové. 
 
 
 
 
 
 
 
Potřeba Náklady na technické vybavení v Kč 
Ostatní  náklady 
v Kč 
Celkem náklady 
v první roce v Kč 
Osobní počítač 20 000 0 20 000 
Fotoaparát   5 000 0 5 000 
Scanner   6 000 0 6 000 
Připojení k internetu      600/měs. 0 7 200 
Mobilní telefon    1000/měs. 0 12 000 
Založení živnosti 0   2 000 2 000 
Založení zákl. www 0 1 000/roč. 1 000 
Vedení BÚ 0 1 000/roč. 1 000 
Reklama 0 5 000/roč. 5 000 
Doména 0 400/roč. 400 
Celkem - - 42 000 
 
Tabulka č.1 - Náklady na založení internetového obchodu v přepočtu na rok v Kč. 
Zdroj: vlastní 
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   10. Závěr 
Ve své práci jsem se věnovala návrhu optimálního modelu internetového obchodování. 
Po pečlivém studiu literatury a internetových pramenů jsem pracovala na  práci dle 
předem zvoleného postupu. Důležitou součástí práce jsou historická východiska, ze 
kterých je patrný velmi rychlý rozvoj informačních technologií a také důležitost 
politických změn v devadesátých letech minulého století v Evropě i ve světě, které nám  
umožnily přístup k vyspělým technologiím. Z těchto historických poznatků pak vychází 
následující analýza současného stavu internetového obchodování. Velice důležitou 
součástí této analýzy je důvěryhodnost internetového obchodování a přesvědčení 
zákazníků, že tento obchod je bezpečný a také volba způsobu platby při internetovém 
obchodování. 
Za velmi podstatnou pasáž považuji ekonomickou analýzu internetového obchodování, 
která především v současné době hospodářské krize může hrát rozhodující roli v jeho 
dalším rozvoji především díky minimalizaci nákladů a samozřejmě také pohodlnosti 
nákupů přímo z domova. 
Završením práce je samotný návrh optimálního modelu internetového obchodování, 
který se skládá ze dvou částí. V té první se věnuji samotnému průběhu internetového 
obchodu. Volím model tzv. „malého internetového obchodu“. Ten považuji za 
optimální vzhledem k sortimentu, který jsem se rozhodla prodávat (dětské zboží). 
Ve druhé části se věnuji praktickému postupu, který může být základním návrhem pro 
ty, kteří by se rozhodli ve internetovém obchodu podnikat ať už ve své hlavní, nebo 
vedlejší pracovní činnosti. Proto procházím jednotlivými kroky, které vedou od 
návštěvy živnostenského úřadu až po zadání vytvoření konkrétní internetové stránky, na 
které se bude odehrávat objednávka zboží a následně prodej. 
Závěrečná SWOT analýza pak shrnuje silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby e-
obchodu a prokazuje oprávněnost dalšího rozvoje a snahu o optimalizaci prodejních 
stránek, protože lze předpokládat jejich další rozvoj. 
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